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�
	Técnicas de comunicación





Esta es una breve visión de conjunto de las formas como se comunica la gente y como un conocimiento de estas buenas técnicas de la comunicación pueden ayudar a mejorar el ministerio. El objeto de este seminario es llegar darse cuenta de como saber escuchar, y proporcionar una caja de resonancia por medio de la cual los individuos que buscan respuestas a las vueltas de la vida puedan encontrar como resolverlas.





Este seminario se divide en dos secciones.





Comienza con "romper el hielo"





Que cada una comparta su nombre y de donde viene para usarlos después como un juego de "romper el hielo" para precalentarse. 





	Use el rostro imaginario de un reloj con la hora de las 12:00 del mediodía para que esté donde se sitúa la presentadora. Los participantes deben acomodarse ellos mismos alrededor del rostro del reloj, de acuerdo a la fecha de su nacimiento. Por ejemplo, los nacimientos en enero, comienzan a la 1:00 de la tarde; los de febrero a las 2:00 de la tarde, etc. Encuentre "gemelos" si los hay.





Introducción





Todos hemos sido hechos diferentes y provenimos de trasfondos variados. Nuestros temperamentos y nuestras reacciones no son las mismas. Algunas de nosotras somos egocéntricas, otras son impulsivas, algunas piensan negativamente, otras piensan positivamente. Algunas tienen una autoimagen débil, mientras que otras están seguras de sí mismas. Algunas son bien organizadas mientras que otras son despistadas. A algunas les agrada estar rodeadas por multitudes mientras que otras son solitarias. Algunas son dinámicas, y otras aplazan las decisiones. No hay dos personas iguales, cada uno piensa y actúa en forma diferente. 





No es sabio juzgar a las personas de acuerdo a nuestra forma de pensar o de hacer cosas. Es mucho mejor tratar de ponernos nosotras en los lugares de la otra persona y tratar de ver las cosas desde su perspectiva y sentir lo que están sintiendo.





Mientras estuvo en la tierra, las técnicas que usó Jesús al tratar con la gente demuestra las habilidades que usó para alcanzar las preocupaciones más íntimas de la gente. De esa forma pudo ministrar a sus necesidades. Con la ayuda del Espíritu Santo, podemos usar hoy esas mismas técnicas para ayudar a llevar curación a las mentes angustiadas.





(Esta sección es opcional)





Cuatro encuentros que Jesús tuvo con personas ilustran algunas de las técnicas que usó. Vamos a tratar con estas ilustraciones más tarde, cuando hablemos en más detalle acerca de las técnicas.





1.	La mujer junto al pozo (Juan 4:4-26). ¿Por qué esa mujer iba sacar agua en el calor del día cuando todas las otras mujeres estaban en sus casas? ¿Y por qué estaba dispuesta a hablar con un extraño?





2.	El joven rico (Lucas 18:18-25). ¿Cuál es la razón por la que el joven rico preguntó qué debía hacer para tener la vida eterna? ¿Estaba tratando de decirle a Jesús cuan bueno era?





3.	Zaqueo (Lucas 19:1-9). ¿Por qué se subió Zaqueo al árbol? Cuando Jesús le dijo que descendiera porque deseaba comer en su casa, ¿qué mensaje le transmitió ese pedido?





4.	Nicodemo cuando vino a Jesús de noche (Juan 3:1-15). Cuando Nicodemo dijo, "sabemos que has venido de Dios como maestro" Jesús podía "leer entre líneas" y referirse de inmediato al problema real: Nicodemo pensaba que era suficientemente bueno, pero Jesús le mostró lo que le faltaba en su vida.





	Entrevista de demostración





La entrevista de demostración que está abajo, preparará el escenario para una cantidad de técnicas que vamos a aprender en este seminario. (Elija dos personas, una para cada uno de los caracteres, para que la lean a la clase).





El dilema del camionero





[Esto sucedió verdaderamente durante una entrevista]





Nos sentamos uno enfrente del otro mirando por la ventana a la nieve que cae.





P:	"¿Hay algo de lo que le agradaría hablar esta tarde?"





R:	"No, en realidad no. No tengo nada en mente. Bueno, supongo que podemos hablar acerca de la nieve: detesto la nieve". 





P:	"Es verdad que la nieve es fría y sucia cuando se derrite, pero ¿hay algo más que hace que no le guste la nieve?"





R:	"Bueno, manejo un camión y mi salario depende de la cantidad de viajes que hago cada semana. Esa es la forma como sostengo a mi familia. Cuando los caminos están mal, no puedo trabajar. Eso significa menos paga y menos sostén para la familia".





P:	"Es razonable que en su caso, la nieve puede ser inquietante  y le da la sensación de que Ud. no está cuidando de su familia. ¿Podría compartir algo acerca de su familia? ¿Tiene hijos?"





R:	"Tenemos dos, un niño de 6 y una niña de 4. Vivimos en los bosques cerca de ______________ en Pensilvania. Puedo guardar suficiente madera cortada para calentar la casa en el invierno, y los árboles nos proporcionan sombra durante el verano, así que no necesitamos usar aire acondicionado. Esto hace que el vivir sea bastante económico. Cuando estoy en casa, uso mucho tiempo cortando madera para tener un buen suministro para nuestra estufa".





P:	"Al escucharlo, colijo que tiene una ética fuerte del trabajo, que se siente impulsado a trabajar duro todo el tiempo. ¿Es así?"





R:	"Sí, creo que sí. Desde que era joven, mi padre me inculcó la importancia de trabajar duro y ahora que tengo una familia propia puedo ver cuan importante es eso".





P:	"Así que eso explica aun más por qué no le gusta la nieve; le impide estar atareado. Pero me pregunto ¿podría haber alguna otra razón por la cual la nieve lo perturba?





R:	"Bueno, cuanto más tiempo me mantiene la nieve en casa, más tiempo tengo que estar afuera para compensar el salario perdido".





P:	"Ud. mencionó su familia varias veces y la urgencia de proveer para ella. Tengo la sensación de que tiene una ansiedad que lo lo devora. ¿Estoy en lo cierto?"





R:	"Sí, tal vez sí. Ud. ve, me crié en una familia muy pobre donde teníamos pocas comodidades y donde mis padres tenían que trabajar y también los chicos. Difícilmente había algún tiempo para estar juntos como familia. Decidí que cuando me casara, mi familia sería diferente. Pero las cosas no han salido de esa manera. Aún tengo que trabajar duro, pero trato de proveer cosas especiales para la familia. 





	"Una vez, cuando me las arreglé para ganar un poco dinero extra, decidí hacer algo especial para darle una sorpresa a mi esposa. Compré una mecedora exactamente como una que usaba mi abuela cuando yo era niño. Quedé muy contento por poder ser capaz de conseguir ese regalo especial. Los chicos me ayudaron a desenvolverla y la puse cerca de la estufa, donde podían sentarse en mi regazo cuando estaba en casa y podíamos hamacarnos junto al fuego".





P:	"Usted no mencionó como reaccionó su esposa ante ese regalo especial".





R:	"Bueno, cuando regresé a casa del siguiente viaje fui a sentarme en la mecedora y adivine que encontré. Evidentemente mi hijo, que no debió haber tenido mucho que hacer un día, había tomado su cortaplumas y se puso a cortar todo el asiento. ¡Y mi esposa no pareció perturbarse en absoluto!





	"Cuando vi lo que había sucedido, me enojé tanto, que tomé el hacha y corté la mecedora en pedazos pequeños y los quemé en el fuego".





P:	"Por lo que me dijo acerca de su reacción, me imagino que su esposa lo hirió bastante, al descuidar sentir cariño por su regalo. ¿Fue así?





R:	Mirando hacia atrás a lo que pasó, me doy cuenta que la ira ha estado desarrollándose por meses y meses. Durante varios años. Por varios años mi esposa me ha regañado para que consiguiera un empleo mejor remunerado, como si no estuviera trabajando demasiado duro. Al no interesarse por la mecedora parecía estar enviándome un mensaje de que no apreciaba lo que hice. Sentía como si me estuviera despreciando como persona.





Comentar





Tome un momento para comentar esta entrevista y solicite algunas ideas reveladoras que la clase pudo haber obtenido de esta experiencia. 





-	¿Cuáles fueron algunos de los temas o relatos que salieron en la entrevista?





-	¿Hubo algunas palabras o frases particulares que se repitieron varias veces?





-	La forma como fueron hechas las preguntas, ¿ayudó al camionero a verbalizar sus frustraciones y llegar a una solución?





Principios a usar para comprender y usar información que se recoge de una conversación o entrevista:





I. Debe usarse el "intervalo de demora" para recoger información.





La mayoría de las personas hablar a un promedio de 100-150 palabras por minuto, mientras que escuchan a un promedio de 450-500 palabras por minuto. "Intervalo de demora" es ese intervalo entre la velocidad a la que se habla y la velocidad a la que se escucha. 





En vez de pensar acerca de qué contestarle a la persona, o peor aun, permitir que su mente vague sobre temas sin relación con el tópico, el "intervalo de demora" debe usarse para:





-	escuchar las palabras que se dicen


-	observar el lenguaje corporal


-	tomar nota de la repetición de pensamientos y palabras





Preguntas para tener en cuenta mientras se está escuchando son:





-	¿Por qué me dice esto a mi esta persona ahora?


-	¿Por qué eligieron decirme esto en este momento?


-	Se mantuvieron repitiendo ciertas palabras y pensamientos. ¿Por qué?


-	¿Cuándo disminuyeron el tono de voz hasta convertirse en un  susurro? ¿O cuando llegaron a excitarse?


-	¿Cuáles fueron las primeras palabras que usaron?


-	¿Por qué mantienen su brazos doblados tan firmemente a lo largo de su pecho?





II.	Congruencia es un segundo elemento que influye en el uso constructivo del intervalo de demora





Congruencia es cuando las palabras, el tono de voz, y el lenguaje corporal, todos transmiten el mismo mensaje. Incongruencia es cuando uno o dos componentes están en conflicto con el otro, dando así una clave a la confusión o incertidumbre.





Hay tres componentes de la congruencia y cada uno tiene un peso diferente en la comunicación: el contenido real, el tono de voz, y la comunicación sin palabras





-	Las palabras forman sólo el 7% del paquete total de la comunicación


-	El tono de voz lleva el 38% y


-	El lenguaje corporal es el 55% de todo el cuadro.





Esto quiere decir que cuando uno está hablando, tomamos nota mental de las palabras usadas, el tono de la voz, y el lenguaje corporal, acordándonos el peso que cada uno de estos elementos tiene y cuan congruentes son. 





III.	La brecha interpersonal es el tercer elemento para escuchar con eficiencia.





La brecha interpersonal es la diferencia entre los antecedentes, la educación, las creencias religiosas y la historia de cada persona, y cuan claramente cada uno entiende al otro. Cuanto menos comprendan el significado de las palabras, el lenguaje corporal y la conducta de cada uno de los demás, mayor será la brecha interpersonal.





La habilidad para escuchar es entender de donde viene cada uno, y de esa manera salvar la brecha de forma que el mensaje enviado y el mensaje recibido son interpretados para la comprensión mutua de ambas partes.





Ocurren malentendidos cuando una parte interpreta mal lo que la otra está haciendo o diciendo. Para ilustrar: tome el caso de dos personas que comen en un restaurante, y la persona A, cuya costumbre es comer con una cuchara, ofende a la persona B, cuya costumbre es comer con un tenedor y un cuchillo. A puede sentir que B es un maleducado. O, no ha escuchado Ud, alguna vez a alguien comentar: "!Eso no es lo que quise decir!





Otra ilustración podría ser cuando la persona A usa un cierto término que en su cultura es perfectamente aceptable, pero que es ofensivo para la persona B que viene de otra cultura.





EJERCICIO:


(5 minutos para cada relato y 5 minutos para cada informe. Total 20 minutos).





1.	Las personas deben estar acompañadas con alguien con el que no estén bien familiarizados y sentarse uno frente al otro con un bloc de notas y lapiceras en la mano.





2.	Los compañeros deben compartir sus nombres, de donde vienen, y algo por lo cual desean que se los recuerde.





3.	Después cada uno debe contar un relato o alguna experiencia acerca de sí mismo, mientras el otro que lo acompaña escucha y toma notas si las necesita.





4.	El oyente necesita usar su intervalo de demora y tomar nota de





		-	las palabras usadas


		-	el tono de la voz


		-	el lenguaje corporal


		-	la congruencia/incongruencia del pensamiento y las acciones





5.	Cada pareja debe dar un informe de uno o dos minutos cuando el oyente comparta lo que observó.





6.	Después deben invertirse los papeles y el oyente llega a ser el narrador, etc.





IV. Llegar a estar conscientes del lenguaje corporal





Ciertos gestos dan una idea de como se siente una persona. Esto es especialmente verdad cuando varios gestos señalan a características específicas.





Cuando se unen con los otros componentes de las técnicas de escuchar, estos gestos dan una clara visión de como se está sintiendo el individuo y de donde viene. (Estos pueden variar con las diferentes culturas. La presentadora necesita estar consciente de estas diferencias).


							


		FRANQUEZA





	Manos abiertas 


	Saco o chaqueta	desabrochado











		ACTITUD DEFENSIVA





	Brazos doblados sobre el pecho


	Piernas cruzadas


	Gestos semejantes a un puño


	Señalar con el dedo índice

















		EVALUACIÓN





	Gestos de la mano a la cara


	Cabeza inclinada


	Pasar la mano sobre el mentón


	Mirar por encima de los lentes


	Auriculares o lentes en la boca


	La mano tendida a la nariz


	











		SOSPECHA








	Brazos cruzados


	Miradas de soslayo


	Restregarse los ojos


	Tocarse o rascarse la nariz


	Movimiento lejos del que habla


	Abrocharse el saco o chaqueta








		INSEGURIDAD





	Pellizcarse el cuerpo


	Mascar la lapicera o el lápiz


	Morderse las uñas


	Manos en los bolsillos








		COOPERACIÓN





	La parte superior del cuerpo en la posición de un corredor de 		carreras cortas


	Manos abiertas


	Sentarse al borde de la silla


	Desabrocharse el saco o chaqueta


CONFIANZA





	Palmas de las manos juntas dirigidas hacia arriba


	Manos detrás de la espalda


	Espalda tiesa


	Manos en los bolsillos del saco con los pulgares afuera


	Manos sobre las solapas del saco o chaqueta.








		NERVIOSISMO





	Aclararse la garganta


	Sonido de "vaya", "caramba"


	Silbar


	Agitarse nerviosamente en la silla


	Mano sobre la boca mientras habla


	Negativa a mirar a la otra persona


	Tirarse de los pantalones mientras está sentado


	Tintineo de monedas en los bolsillos


	Tirarse las orejas


	Transpiración o sudor


	Retorcerse las manos








		FRUSTRACIÓN





	Respiraciones cortas


	Manos apretadas firmemente


	Retorcerse las manos


	Gestos semejantes a un puño





V. Llegando a estar conscientes del pedido de auxilio





Acontecimientos que provocan ansiedad tienen lugar cuando varias experiencias traumáticas se juntan sobre un período de 6 a 18 meses, haciendo las circunstancias insoportables. No sabiendo como resolver el dilema y no contando con un grupo de apoyo confiable, el individuo comienza a emitir de modo subconsciente un pedido de auxilio.





De cuatro maneras se producen los acontecimientos que provocan ansiedad:





-	Cuando sucede algo realmente malo, como un accidente de carretera o una enfermedad severa.


-	Cuando está presente un asunto moral, como la infidelidad de un cónyuge.


-	Un problema neurótico es cuando una persona se imagina que algo es verdad.


-	Un asunto existencial se preocupa acerca de la vida o de la muerte "¿De dónde vine?  ¿Por qué nací? ¿Adónde voy?





�
Los conflictos causan la ansiedad:





-	Dentro de la familia: entre esposos, entre padres e hijos, etc.


-	Entre familias: dos o tres familias que pelean dentro de la iglesia o de la comunidad. 


-	Por sobrecarga de trabajo


-	Con el jefe o el pastor





Es el resultado de un racimo de acontecimientos que provocan ansiedad:





-	El individuo emite gritos de socorro inconscientes.


		p. ej., "nadie en esta iglesia es cordial".  O, "Me voy del coro".  O, "Ninguno me llama por teléfono".





-	Cuando los pedidos no son "escuchados", el individuo se enoja y su conducta cambia.


		p. ej., "cambian su estilo de vestir y comienzan a llevar joyas o vestidos llamativos.





-	Dicen o hacen cosas que nunca antes han hecho, como adolescentes que toman drogas o están afuera tarde en la noch


-	Comienzan a ser irregulares en sus actividades tales como en la asistencia a la iglesia, el club o la escuela.





-	Encierran herméticamente el dolor: "Nunca le volveré a hablar". O, "Nunca me encontraré de nuevo con aquel grupo".





-	Reinvierten en algo diferente que de nuevo les da un sentido de pertenencia, tal como el volverse a casar, o unirse a un nuevo club o iglesia.





VI. Técnicas específicas para escuchar





A. Haciendo preguntas. Este es un ejercicio sencillo para demostrar como hacer preguntas relacionadas con la conversación.





1. Haga la pregunta correcta en el momento correcto. Use preguntas que generan confianza.





	-	esté a la escucha de información que se da voluntariamente en la conversación


	-	use preguntas que muestren interés


	-	comience con generalidades, después vaya a preguntas más específicas


	-	pregunte sólo aquellas cosas que se aplican a la conversación.





2. No haga preguntas indiscretas. Estas bloquean la conversación y pueden invadir la vida privada de las personas, ¡y no debemos hacer eso! No pregunte:





	-	preguntas que investigan asuntos personales


	-	que cambian el tema


	-	que parecen críticas y que parecen como si conociéramos la respuesta correcta





3. No tenga temor del silencio. El silencio da tiempo para que trabajen los procesos del pensamiento.





EJERCICIO (Tendrá que dejar de hacerse si no hay tiempo)








1. Forme parejas en compañeros A y B como antes. Durante 5 minutos, el compañero A compartirá una experiencia mientras el compañero B hace preguntas relacionadas con esa experiencia.





Ejemplo: "Me estaba contando acerca de sus hermanos, pero no mencionó ninguna hermana. ¿No hay hermanas en su familia?"  O, "Ud. habló con entusiasmo acerca de sus años de la escuela primaria, pero después bajó su voz y hubo silencio por un momento. ¿Podría compartir un poco más acerca de lo que sucedió más tarde en la vida?





2.	Haga un informe por 2 minutos, cuando el compañero A compartirá el efecto que las preguntas han tenido sobre él o ella.


		


3.	Invierta el ejercicio y el compañero B cuenta una historia por 5 minutos y el compañero A hace las preguntas. 





4.	Haga un informe por 2 minutos.





5.	Reúna de vuelta a todos, haga un informe del ejercicio y conteste las preguntas.





B. Comprobando los sentimientos





Describa lo que Ud. entiende que siente la otra persona y haga preguntas provisorias para ver si Ud. es correcto en sus suposiciones.





Ejemplo de palabras de sentimientos





FELIZ			TRISTE		ENOJADO		ATEMORIZADO


alegre		desconsolador	amargo		alarmado


entusiasta		atascado		perplejo		ansioso


divertido		¿molesto		indignado		miedoso


despreocupado	¿pesaroso		enfurecido		impaciente


juguetón		de mal humor	irritado		inseguro





EJERCICIO





1.	Durante 5 minutos el compañero A cuenta una historia mientras el compañero B presta atención para encontrar palabras que expresen sentimientos.





2.	El compañero 2 hace preguntas acerca de las palabras que expresan sentimientos que escuchó.





Ejemplo: Mientras Ud. estaba hablando, mencionó varias veces cuan chasqueado estaba cuando... ¿quisiera compartir conmigo como lo afectó el chasco?





Advertencia: Siempre que haga preguntas de sentimientos sea cuidadoso de hacerlas de una manera provisional. Por ejemplo, "?Le interesaría compartir....Tengo la sensación que... Me parece a mí que..." Después termine con la pregunta, "?Estoy en lo correcto?" Deje siempre una salida en caso de que estén poco dispuestos a compartir. Cuando un individuo evita contestar da una clave de que es un área sensible. Por el momento debe ser dejado solo ya que puede ser un mecanismo de bloqueo que interrumpe toda la conversación. Nunca se entrometa en los sentimientos personales a menos que sean compartidos sin sonsacarlos.





3. Los compañeros presentan informes por 2 minutos


4. Invierta el ejercicio


5. Los compañeros hacen un informe de la situación


6. Se junta todo el grupo para informar y hacer preguntas





EJERCICIO


1.	Divida en grupos de seis y siéntense en círculos.


2.	Numere cada grupo de 1 a 6.


3.	La persona 1 va a hacer una exposición de sentimientos a la persona 2, a su izquierda.


4.	La persona 2 le responde con una comprobación de sentimientos. "Por lo que Ud. dijo, tengo la sensación que....?Estoy en lo correcto.


5.	La persona 2 se vuelve hacia la 3 y hace una exposición de sentimientos.


6.	La persona 2 le responde a la 3 con una declaración provisional


7. 	Continúe así alrededor del círculo


8.	Junte los grupos y presenten informes.





C. Declaraciones que bloquean la comunicación





Cualquier declaración que cambie el tema o que invada la vida privada bloquea la conversación. Declaraciones que bloquean pondrán fin a la entrevista.





VII. Expresión directa de los sentimientos





Informe sus sentimientos íntimos usando declaraciones que comienzan con "Yo" y no declaraciones con el culpable "Ud". Los mensajes con “Yo” ayudan a definir su sentimiento en vez de echar la culpa a la otra persona por la forma como Ud. está reaccionando.





Siempre que estén involucrados los sentimientos en un intercambio, la mejor manera de evitar un malentendido es mencionar nuestros propios sentimientos íntimos usando una declaración que comience por "Yo” en forma directa o indirecta. Por ejemplo, "Siempre que Ud. entra en la casa sin sacarse sus zapatos me enojo". Esto atribuye el sentimiento a Ud. en vez de ponerlo sobre la otra persona. Mantiene la conversación abierta para un diálogo posterior. A un niño: "Cuando no haces lo que te pido que hagas, me encoleriza". Entonces puede seguir con una pregunta: "?Hay alguna razón por la cual sientes que no debes obedecer?"





Cuando se usa correctamente esta técnica, ayuda a la otra persona a expresar por qué está reaccionando en la forma en que reacciona y proporciona un medio para una mayor cooperación y entendimiento.





EJERCICIO





Pida voluntarios en la clase para hacer algunas afirmaciones culposas y después pídales que las cambien en declaraciones que comiencen por "Yo". 





VIII. ORIENTACIÓN DE IDIOMA





La investigación hecha en los 10 vendedores más famosos de los Estados Unidos, para determinar que técnicas usaban para que fuera tan exitosos, reveló uno de los secretos de la comunicación. Se descubrió que aun cuando esos vendedores no se daban cuenta de lo que estaban haciendo, automáticamente tomaban la orientación de idioma de la persona con la que estaban tratando y conversaban con ella en su terreno. Además de esto, reflejaban su lenguaje corporal.





Cuando las personas se comunican, procesan su información de formas diferentes. Algunas son mas visuales, otras son más auditivas, y otras son más sentimentales en su orientación y cada uno de nosotros tiene un modo dominante de percepción.* 





Escuchar y responder a la orientación de idioma del que habla hace que la comunicación sea más significativa. Hay tres modos de orientación de idioma que la gente usa en la comunicación. Son:





	Auditivo - palabras relacionadas a sonidos


	Visual - palabras relacionadas con ver


	Sentimental - palabras relacionadas con la sentimientos





Los oyentes habilidosos recogerán rápidamente la orientación de idioma y responderán de la misma manera.





Ejemplo:	Cuando un vendedor de automóviles le está hablando a un cliente con orientación auditiva, dará vuelta a la llave de contacto y dirá, "Escuche sólo que suavemente funciona el motor. Casi ronronea como un gatito".





		Al cliente con orientación visual, frotará su mano sobre el exterior del auto y dirá, "Mire sólo las líneas pulidas de este coche. Fíjese que lisa y brillante es la pintura y como los colores emparejan con el interior del vehículo".





		A una persona con orientación sentimental le abrirá la puerta del auto y le dirá, "¿Por qué no se sienta en este asiento? Sienta qué confortable es, que suave es la tapicería. Imagínese como se va a sentir sentándose detrás de la dirección".





EJEMPLOS DE ORIENTACIÓN DE IDIOMA





VISUAL			AUDITIVO			SENTIMENTAL


ver				oiga				blando


panorama			alto				tacto


cara a cara		escuche			apretar


mire				suave				abrazo


derecho			sonido			suave





La gente que tienen orientación auditiva generalmente se sienta atrás en las reuniones. Los que tienen orientación visual, se sientan en los asientos del medio desde donde puedan ver claramente y los que tienen orientación sentimental, o de sensación, se sientan cerca del frente.





EJERCICIO  (Este es opcional, dependiendo del tiempo)





1.	Divida el grupo en grupos de cuatro y numérelos del 1 al 4. (Haciéndolo en grupitos de dos lleva menos tiempo).


2.	El número 1 va a relatar un incidente, mientras el número 3 hace preguntas.


3.	Los números 2 y 4 son para escuchar y encontrar la orientación de idioma.


4.	Presentar informes durante 2 minutos


5.	Repetir el proceso hasta que cada uno haya tenido el turno para contar su relato.





IX.  Escuchando historias





Con frecuencia la gente usa relatos para expresarse, aunque no lo hacen de una manera consciente. Es una forma como trabaja el subconsciente para proteger a las personas de sufrir daño. Escuchar el relato es identificar la verdad (dolor o gozo) que está experimentando una persona. La mayoría de las veces, el primer relato no es el auténtico y puede tener poca relación con lo que viene más tarde. Es como pelar una cebolla. El primer relato deja al descubierto el siguiente y el siguiente hasta que se alcanza finalmente el punto de dolor o de gozo.





Siempre es importante escuchar las primeras palabras que dice una persona. (Refiérase a la entrevista modelo al comienzo del curso). Cuando se le preguntó, de qué quisiera hablar, las primeras palabras del camionero fueron "Oh, no sé...Detesto la nieve". Esa primera fase, "Oh, no sé" dijo toda la historia; estaba inseguro acerca de su trabajo y su situación con su esposa, y no sabía como cambiar las cosas.





Al usar las técnicas de escuchar tales como hacer preguntas, comprobar los sentimientos, y la orientación de idioma, se le puede ayudar a una persona a ir al centro de su problema.





Básicamente hay cuatro tipos de historias y una historia opuesta:





-	Conozco alguien que...Generalmente se usa esta historia para probar la reacción del oyente, es decir, ver como manejarán cierta información, y por lo general resulta ser lo que han hecho ellos mismos.





Historia aniversaro...Este tipo puede comenzar con un relato "Yo recuerdo" y probablemente contará acerca de un acontecimiento que ocurrió. O puede ser que mientras escucha una parte musical, o esta mirando en algún lugar, o percibiendo el olor de pan fresco, se acuerdan de algo que sucedió hace mucho tiempo.





-	Historia ensayo. Usar una historia que no está relacionada para referir lo que puede estar sucediendo en su mente.





	Ilustración: Una mujer que estaba tomando este curso contó como su esposo que tenía una maestría en ciencias, no dejaba de hablar de la aldea donde creció y se hizo hombre, en un valle del estado de Vermont, en los Estados Unidos. Cuando se construyó un dique a lo largo del valle, toda la aldea tuvo que cambiarse a un terreno más alto. Cuando el agua subió, cubrió la vieja aldea, incluyendo la casa donde su esposo había pasado la niñez. Al contar este relato, la esposa nos dijo: Mi esposo no deja de hablar del rosal que plantó su madre cerca de la puerta de entrada de su casa y se pregunta que le habrá ocurrido. ?Me vuelve loca hablando acerca de aquel rosal! Le sugerimos que la próxima vez que volviera a presentar este tema, le hablara acerca de lo que se asemejaría estar enterrado, como el rosal; en otras palabras, hablar acerca de su futuro, y acerca de morir. La semana siguiente informó como había tenido una charla de corazón a corazón con su esposo acerca de su futuro y de la probabilidad de su muerte. Los dos penetraron en los problemas del esposo y resolvieron sus preguntas. Y desde entonces, ha habido paz en el hogar. (Fue demasiado penoso para el esposo contarle a su esposa cuanto temor tenía de morir; por eso usaba la historia del rosal, pero una vez que su esposa fue capaz de hablar con él acerca del tema, le fue más fácil compartir sus temores).





-	Historia reinversión. La historia típica es, "Acostumbrábamos asistir a la iglesia cada semana, y estábamos involucrados en el programa, pero nos cansamos de tener que hacer algo siempre o dar algo, así que dejamos de asistir. Ahora, cada sábado salimos a la naturaleza y pasamos un tiempo maravilloso adorando a Dios: no hay problemas, no hay compromisos; sencillamente paz y descanso".





-	La historia opuesta. Mientras estamos escuchando a alguien contar una historia, comienza a formarse un cuadro mental (puede ser que no tenga relación alguna) en la mente del oyente, de alguna experiencia propia, y cuanto más profundo continúa el narrador en sus sentimientos, más profundamente el oyente se sumerge en los suyos. Si esto llega a ser una experiencia penosa para el oyente, éste cortará el relato haciendo un comentario como "sé precisamente como se siente". Esta es una declaración de bloqueo porque nadie puede conocer exactamente lo que el otro está pensando; le dice al otro que en realidad el oyente no está escuchando. 





Hay cuatro niveles de relatos o historias:





1.	Hace tiempo y allá lejos - cuando alguien no está seguro  de como reaccionará el oyente, para estar a salvo, contará acerca de algo que sucedió hace mucho tiempo.





2.	Sentimientos hace mucho tiempo - a medida que se establece la confianza (cuando el oyente usa alguna de las técnicas) el narrador compartirá sentimientos de hace mucho tiempo.





3.	Sentimientos ahora - mientras se va estableciendo más confianza, compartirán los sentimientos que tienen ahora.





4.	Autorrevelación - finalmente, se sentirán seguros en compartir lo que realmente los está afligiendo. (Remítase a la entrevista: "Siento que mi esposa no aprecia nada de lo que hago, y de hecho, no me valora como persona").





LA MAYOR PARTE DE LAS VECES LAS PERSONAS PODRÁN RESOLVER EL PROBLEMA POR SÍ MISMAS. NO ES EL TRABAJO DEL OYENTE OFRECER CONSEJO, SINO SÓLO ACTUAR COMO UNA CAJA DE RESONANCIA. SI SE NECESITA ACONSEJAMIENTO POSTERIOR, LA PERSONA DEBE SER REFERIDA A UN CONSEJERO PROFESIONAL.





X. Mandamientos para escuchar





Cada persona se forma un conjunto de normas (o mandamientos) que aprenden de sus padres, maestros, amigos, y asociados. Esas son las reglas o "mandamientos" que los gobiernan y determinan su conducta. Estos mandamientos pueden relacionarse o no con los diez mandamientos.





Ejemplo: Cuando se le pide a alguien que haga algo y responde, "Nunca hice eso de esa manera y no veo la necesidad de hacerlo ahora", es un indicación de que su "mandamiento" le impide cambiar.





Algunos de estos "mandamientos" son buenos y pueden conservarse para toda la vida, pero hay que quebrar otros y hacer unos nuevos. Por ejemplo, una vez que una mujer se casa, su primera obligación es para su esposo y no más para su madre. Ella debe compartir sus planes e ideas con él antes de contarle a otros.





Aplicación: Al tratar con la gente, nos ayuda conocer que es lo que gobierna su conducta. Pueden evitarse muchos malentendidos cuando se conoce esto.





SI SE DA TIEMPO PARA PRESENTAR INFORMES, SERÍA BUENO CONSEGUIR QUE LA GENTE COMPARTA LO QUE HA APRENDIDO EN EL SEMINARIO Y QUE DIGAN COMO TRATARÁN DE USAR ESTAS TÉCNICAS EN EL FUTURO.











FUENTES





Friendship Evangelism Seminar - A Concerned Communication Seminar, Monte Sahlin,  Advent Source [Seminario de evangelismo amistoso - Un seminario de comunicación interesada, Monte Sahlin Advent Source]





Leadership and Development Seminar (LEAD). Consultants, John Svage, Pittsford NY [Seminario de desarrollo y liderazgo (SDYL). Consejeros, John Savage, Pittsford, Nueva York]





Learning to Care, Ben Maxson, Upper Columbia Conference [Aprendiendo a interesarse, por Benjamín Maxson, Upper Columbia Conference, Estados Unidos]





*  Párrafo puesto por el traductor para una mejor comprensión.
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